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Keď sme boli u vás naposledy, zhruba pred rokom, 
rozprávali sme sa o investícii do zariadenia HP Indigo 
5600. Aktuálne pribudla do vášho strojového parku 
ďalšia investícia. O čo ide a čo sa od tej doby u vás 
zmenilo?

Richard Čerhit (R.Č.): Opustili sme konvencie. Zvážili 
sme, že ofsetová tlač už pre nás nemá taký potenciál ako 
kedysi a zisky z nej sú tak minimálne, že od nej nie sme 
závislí. Preto sme prešli na plne digitálnu prevádzku 
a zainvestovali do nového zariadenia formátu B2, HP Indigo 
12000. Predtým sme síce už pracovali v tomto formáte, ale iba 
prostredníctvom staršieho ofsetového 
stroja, ktorý nám po hlbšej analýze 
vyšiel ako absolútne nerentabilný. 
Nedokázali sme ho naplniť na dve 
smeny, vyžadoval si veľmi dlhú 
prípravu a celkovo bol náročný 
na pokrytie vlastných nákladov. 
Preto sme nevymýšľali zložité vzorce, 
ako ho vyťažiť tak, aby začal zarábať 
a jednoducho sme ho posunuli ďalej. 

Pavol Polgár (P.P.): Zákazky sa čím 
ďalej, tým viac zmenšovali a náhrada 
ofsetu digitálom bola už len logickým 
a najmä žiaducim krokom pre udržanie 
tempa s dnešnou dobou. Preto sme 
sa naplno vzdali ofsetu. Na Slovensku 
ale i v zahraničí síce existujú úspešné 
ofsetové tlačiarne, ale tie sú výrazne 
väčšie. Úprimne, neviem si predstaviť 
tlačiareň, ktorá by bola s jedným 
ofsetovým zariadením formátu B2 
v prevádzke na 4 smeny profitabilná. 

Pred rokom sme sa rozprávali o HP Indigo 5600, 
teraz je to 12000-ka, ktorá je unikátom na slovenskom 
trhu. Prečo opäť HP Indigo a prečo práve toto obrovské 
zariadenie? Plánujete z každoročnej investície 
do zariadenia HP Indigo urobiť tradíciu? 

R.Č.: To by bolo veľmi trúfalé, ale zároveň, prečo nie? 
(smiech) Pri rozhodovaní o kúpe zariadenia B2 nám pomohli 

predošlé, takmer dvojročné skúsenosti s menším HP 
Indigom, ktoré sa u nás veľmi dobre etablovalo a uľahčilo 
nám i niektoré ofsetové zákazky. Mám však pocit, že keby 
sme nemali menšie Indigo, zrejme by sme nekúpili ani 
toto veľké. Veľmi dlhú dobu sme totiž týmto zariadeniam 
nedôverovali a boli sme viac naklonení k inej značke. Tu je 
na mieste formulka „radšej raz vidieť, ako stokrát počuť“, 
pretože po skúsenosti s HP Indigom 5600 sa ukázalo, že 
vieme rozširovať portfólio smerom, o ktorom sme predtým 
v súvislosti s digitálom neuvažovali. Pri predošlom digitálnom 
zariadení sme ani nepomysleli na tlač kníh, pretože nános 
farby bol presýtený, farebnosť nebola stála a registrácia 

nepresná. Indigo nám dalo na 99 % ofsetový výsledok, ktorý 
nie je rozoznateľný voľným okom. Zrazu sme vedeli tlačiť 
na formáte A3 aj knihy, a to postupne rozšírilo naše obzory. 

P.P.: Okrem toho, že je 12000-ka výnimočný formát 
s výnimočným výkonom, je to robustný stroj s kvalitou aj 
stabilitou výtlačkov blízkou ofsetu. Predošlý digitál mal svoje 
slabiny v tom, že medzi prvým a päťstým výtlačkom bolo 

28 Ročník_2018_03

„Vzdali sme sa ofsetového stroja a opustili 
konvenciu, čím sme svoje zameranie zmenili 
na čisto digitálne, flexibilnejšie a zrejme 
i odvážnejšie. Investícia do tohto typu stroja 
nie je maličkosť nielen z pohľadu Slovenska, 
ale i okolitých krajín.“ O novej investícii 
do zariadenia HP Indigo 12000 sme sa 
rozprávali s Richardom Čerhitom a Pavlom 
Polgárom z tlačiarne Typografia plus, s.r.o.
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vidieť kolísanie farby. Tu si výtlačok drží farbu a obojstrannú 
registráciu úplne bez problémov. 

Zrejme zákazník vyslovene nelipne na tom, na akom 
stroji bude jeho zákazka vytlačená? 

R.Č.: Zákazníci zväčša nevnímajú, na čom tlačíte ich 
zákazku, pokiaľ je jej prevedenie vo výbornej kvalite. Ako 
som už spomenul, máloktorý laik vie rozoznať rozdiel medzi 

ofsetom a digitálnym Indigom. Sú však vyslovene i zákazníci, 
ktorí keď vedia, že máme HP Indigo a máme i ofset, to chcú 
mať i tak vytlačené na Indigu napriek tomu, že je to ofsetová 
zákazka. HP Indigo už je skrátka pojem a ľudia z fachu naň 
reagujú. 

P.P.: Pri klasickom ofsete zákazník málokedy uvažuje 
nad tým, na akom type stroja chce mať vytlačenú svoju 
zákazku, či je to KBA alebo Heidelberg, alebo či má tlačiareň 
Komori a podobne. Avšak čo sa týka digitálu, zbehlý zákazník 
preferuje HP Indigo, pretože oproti ostatným je táto 
technológia skutočne výnimočná. Tam platí, že HP Indigo 
je veľmi dobrým predpokladom na spoluprácu. 

Toto zariadenie je jediné svojho druhu na Slovensku, 
čo znamená, že rozhodnutiu o jeho kúpe zrejme 
predchádzalo dlhšie rozhodovacie obdobie. Ako to u vás 
prebiehalo, keďže kúpa takéhoto typu stroja nie je len 
strategickým rozhodnutím, ale i obrovská investícia 
a výzva? 

R.Č.: Výzva to ešte stále je. Ako som už spomínal, začalo 
to rátaním, kalkuláciou a následným zistením, že ofsetové 
oddelenie nám už neprináša to, čo doteraz. K tomu sa pridali 
návštevy ľudí z firmy DataLine, ktorí keď videli, ako sa u nás 
zapracovalo menšie HP Indigo 5600 a zistili, že sa chceme 
vzdať ofsetu, ponúkli nám digitálny ekvivalent. A my sme 
začali rozmýšľať. Predáme ofset? Kúpime nový ofset alebo 
nový digitál s ofsetovou kvalitou? Úvahy sa spojili do jedného 
a vzišlo z toho HP Indigo 12000. Zrazu sú naše zákazky 

o niečom úplne inom, nie sme viazaní ofsetom a k tomu sa nám 
otvorili nové možnosti. Myslím, že to bolo logické vyústenie 
celej situácie, keďže i dopyt po ofsete bol napriek nízkym 
cenám stále nižší, čo je zrejme odraz rýchlej a flexibilnej doby. 

Vývoj a trh sú aktuálne tak rýchle, že pokiaľ sa vám investícia 
nevráti do pár rokov, bola to zlá investícia. O 5-6 rokov tu 
takých strojov bude viac, o novinkách nehovoriac. Ako ste 
spomenuli, bola a ešte to aj bude výzva, pretože túto investíciu 

chceme zvládnuť dobre obchodne 
i marketingovo. 

Aké boli teda prvé kroky 
po inštalácii stroja? 

P.P.: Stroj váži takmer 12 ton, 
takže už jeho samotná inštalácia 
bola zážitkom. Nasledovalo 
dvojtýždňové školenie pracovníkov 
a mohli sme sa pustiť do napĺňania 
jeho kapacít. 

Minulý rok sme boli na 
konferencii Dscoop, podujatí 
určenom pre vlastníkov zariadení 
HP Indigo, na ktorej bol 
zdôraznený fakt, že mať samotné 
zariadenie nestačí. Napriek tomu, 
že zariadenie je samo o sebe 
unikátom, je potrebné zoznámiť 
s ním potenciálnych zákazníkov. 
Práve k tomu smerujú aktuálne 
i naše kroky. Chceme zákazníkom 

prakticky ukázať výstupy zariadenia a predstaviť jeho výhody. 
V tomto smere nestačí byť iba v povedomí, ale treba rezonovať 
na trhu ako stelesnenie kvality za veľmi rozumnú cenu. 

Nerád by som tvrdil a myslím, že je to i nereálne, aby 
sme hneď mali veľké oči a chceli zarábať veľmi rýchlo. 
Samozrejme, objem zákaziek musí byť adekvátny jeho 
kapacitám. Čaká nás ešte veľa práce, aby sme mohli zúročiť 
jeho potenciál. 

Otvorili sa vám zakúpením tohto zariadenia i nové 
možnosti z hľadiska rozširovania portfólia? 

P.P.: Samozrejme. Je to jediný digitál svojho druhu na 
Slovensku, takže všetky zákazky, ktoré boli doteraz odkázané 
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na ofsetové tlačiarne, hoci i v malých nákladoch, sa teraz 
môžu presmerovať na HP Indigo a neefektívnosť tak premeniť 
na efektivitu. Keď sme predtým dostali zákazku napríklad 
na zakladače, museli sme ich chtiac či nechtiac robiť na ofsete 
i keď šlo o malý náklad. Žiaden digitál to totiž nedokázal. Až 
doteraz. Plagáty A2, brožúry A4 na ležato, škatuľky, ktoré sa 
z formátu A3 vyskladať nedali, atď... Takže áno, portfólio sa 
výrazne zväčšilo. 

R.Č.: Všetky požiadavky dokážeme spojiť so špecialitami 
vyplývajúcimi z personalizácie, čo bolo na ofsete nemožné. 
Keď príde zákazka na 200 zakladačov pre predajcov 
poistenia, môže mať každý iný dizajn s iným menom, ale 
pre nás to bude stále ako 200 rovnakých zakladačov. 

P.P.: Svet ide práve týmto smerom. Ak potrebujem 100 
plagátov na koncert, už nechcem všetky rovnaké, ale možno 
4 variácie, každú s inou fotkou, pretože je to niečo iné 
a zaujímavejšie. Tieto typy zariadení otvárajú nové brány 
kreativity a dávajú tak marketérom obrovské možnosti 
v prezentovaní svojich, doteraz možno ťažko realizovateľných 
nápadov. 

Dokážete z vášho pohľadu posúdiť, o ktorý tlačový 
produkt je aktuálne zvýšený záujem? 

R.Č.: Zdá sa mi, že knihy sú číslom jeden. Človek to chce 
cítiť v rukách, listovať si v nich a nie posúvať strany prstom 
po obrazovke. Rovnako som počul zaujímavú informáciu, že 
ľudia prestávajú veriť webu a vôbec reklamným posolstvám 
na ňom. Či už ide o e-maily alebo reklamu na stránkach, 
digitálne posolstvo je oveľa menej dôveryhodné, ako tlačené. 

P.P.: Nová generácia dokáže veľmi výrazne filtrovať 
reklamu na internete. Priemerná doba reklamného posolstva 
v e-maile je asi tak sekunda, pričom v tlači dokáže kreatívne 
spracovanie zaujať recipienta na oveľa dlhšiu dobu. Preto si 
myslím, že tlač nie je mŕtva, ako sa hovorilo, ale mení svoju 
tvár s ohľadom na vyššiu špecializáciu na klienta. 

Vieme, že personalizované produkty sú v zahraničí už 
bežnou súčasťou, no na Slovensku sa takýto prístup ešte 
príliš neudomácnil. Sú slovenskí zákazníci na takéto 
„vychytávky“ pripravení?

P.P.: U nás je personalizácia chápaná zatiaľ iba v zmysle 
mien, tá grafická už menej. Trendy zo sveta však prenikajú už 
i k nám a jednoznačne sa tomu skôr či neskôr nevyhneme. 
Každá firma sa za účelom predaja bude snažiť upútať 
pozornosť klientov čo najviac a personalizované produkty 
sú jednou z ciest. 

R.Č.: Aktuálne je to výzva pre veľké značky, ale postupne to 
prejde i k malým klientom. A povedzme si otvorene, či veľký 
alebo malý, každý chce byť jedinečný. 

Čo podľa vás aktuálne predáva najviac? Cena? 
Kreativita? Rýchlosť dodávky? 

P.P.: Môže to znieť paradoxne, ale aktuálne dokážeme 
niektoré produkty vysokej kvality riešiť oveľa efektívnejšie 
a za výrazne nižšiu cenu, ako bol trh zvyknutý. Nie je to preto, 
že by sme chceli nejako dumpovať ceny, ale skutočne iba 
technológiou, ktorá nám ponúka nové možnosti. 

R.Č.: S príchodom nového zariadenia pozeráme na trh 
v zmysle spolupráce a nie konkurencie. My taktiež svoju 

ofsetovú produkciu zadávame iným konvenčným 
tlačiarňam a v kútiku duše očakávame, že sa 
nám to vráti. Áno, klientovi by sme radi i naďalej 
ponúkali full servis v zmysle, že ak príde 
s dopytom na knihy, vieme mu vyrobiť i letáky. 
Ale tie vytlačíme u niekoho iného. Možno to znie 
ako klišé, ale naozaj chceme mať s konkurenciou 
dobré vzťahy. Tam, kde končí efektivita ofsetovej 
tlačiarne – ako napríklad pri malých zákazkách, 
tam začína naša efektivita a naopak. 

My sme sa síce vyprofilovali na digitálnu tlač, 
ale sú tu ofsetové tlačiarne, ktorých služby bez 
zatajovania využívame, keďže sú výborné. Nie je 
to hanba, pretože vieme, že v každej sfére môže 
byť dobrý niekto iný. 

P.P.: Mottom posledného ročníka konferencie 
PrintProgress bolo „Spájame sily“. Bol by som rád, 
ak by sa v tomto duchu nieslo i naše pôsobenie na 

trhu. S ofsetármi máme v zákazkách spoločnú hranicu a v nich 
sa prirodzene rozdeľujeme. To naľavo v menších nákladoch 
spadne k nám, to napravo vo vyšších nákladoch k nim, a o to 
medzi sa pobijeme (smiech). Nie je absolútne efektívne robiť 
300-kusovú zákazku s množstvom príprav na ofsete napr. 
12 hodín tak, ako sa to kedysi robilo u nás. Pri takýchto 
číslach nemôže byť nikto nikdy efektívny. Tým, že my sme sa 
vzdali ofsetu a prenechali rýdzo ofsetové zákazky ofetovým 
firmám, očakávame, že časť malých ofsetových zákaziek 
prenechajú ofsetári nám, čím si dokážu vytvoriť úplne novú 
kapacitu na veci, ktoré sú pre nich profitabilnejšie z časového, 
ekonomického i personálneho hľadiska. V ľudských zdrojoch 
je cítiť obrovský problém, a preto je pre firmu oveľa lepšie, 
ak dokáže robiť svoju prácu čo najefektívnejšie. 

Ak teda môžem byť taký odvážny, tak poviem, že za našich 
potenciálnych zákazníkov považujem i ofsetové tlačiarne, 
ktoré chápu, že sa im neoplatí robiť zákazky s nákladmi 
rádovo v stovkách kusov. 

Za rozhovor poďakovala Marianna Cabalová

03_18_Spojme silu digitálu a ofsetu


